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bidang jasa layanan telekomunikasi dan jaringan diwilayah Indonesia. Praktik 
Kerja Lapangan dilaksanakan selama 28 hari yang dimulai sejak tanggal 28 
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ditempatkan di Unit Business Service. 
 
Tujuan dilaksanakan PKL adalah agar Praktikan memperoleh wawasan, 
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BAB I  
PENDAHULUAN  
A. Latar Belakang PKL  
Pemberlakuan kesepakatan Masyarakat Ekonomi ASEAN (MEA) sudah 
memasuki tahun ketiga. MEA merupakan agenda regional yang menyepakati 
pembangunan kawasan ASEAN dalam empat pilar, yaitu sebagai wilayah 
dengan aliran bebas barang, jasa, investasi dan tenaga kerja; wilayah ekonomi 
yang kompetitif; wilayah dengan pembangunan yang merata, dan menjadi 
wilayah yang terintegrasi secara penuh ke dalam ekonomi global.  
Kemudian sekarang kita sudah menapaki era Industri 4.0, yang antara 
lain ditandai dengan serba digitalisasi dan otomasi. Untuk mencapai 
keberhasilan berbisnis di era digital, dibutuhkan ekosistem dan komunikasi 
yang terbentuk secara baik oleh para pelaku bisnis. Sektor industri generasi 
keempat ini bisa menciptakan lapangan kerja lebih banyak dan investasi baru 
yang berbasis teknologi.  
Sedikit meyinggung persoalan Masyarakat Ekonomi ASEAN (MEA) 
dan revolusi industri 4.0 dari penjelasan diatas, dapat dinyatakan Indonesia 
sedang mempersiapkan keberlangsungan yang sudah ada. Maka akan banyak 
sekali tercipta lapangan pekerjaan yang akan datang sehingga dapat 
memudahkan keberlangsungan Masyarakat Ekonomi ASEAN (MEA) dan 




Dengan adanya Praktik Kerja Lapngan (PKL) yang merupakan salah 
satu syarat kelulusan program sarjana di Universitas Negeri Jakarta. 
Membantu mahasiswa untuk dapat menambah wawasan, pengalaman serta 
keterampilan mereka dalam dunia industri yang sedang berkembang saat ini. 
Dapat merealisasikan teori pembelajaran yang mereka peroleh di bangku 
kuliah ke dalam dunia kerja yang akan mereka hadapi. 
Sebagai mahasiswa S1 Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta 
yang mengambil Program Studi Pendidikan Bisnis, maka salah satu program 
yang harus dilaksanakan adalah Praktik Kerja Lapangan (PKL). Selain itu, 
kegiatan Praktik Kerja Lapangan (PKL) juga diharapkan mampu 
menghasilkan kerjasama antara Universitas Negeri Jakarta (UNJ) dengan 
perusahaan swasta ataupun instansi pemerintahan yang ada. Sehingga ketika 





B. Maksud dan Tujuan PKL  
Berdasarkan latar belakang pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan (PKL) 
di atas, maka pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan (PKL) dimaksudkan untuk: 
1. Untuk menyelesaikan mata kuliah Praktik Kerja Lapangan (PKL) dan 
sebagai pemenuhan dari persyaratan untuk mendapatkan gelar sarjana 
Pendidikan Bisnis pada Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta. 
2. Untuk mempelajari bidang kerja Pemasaran pada Unit Business Service 
PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel Jakarta Timur.  
3. Untuk memperoleh gambaran yang jelas mengenai pengaplikasian ilmu 
yang didapat di bangku perkuliahan terhadap dunia kerja 
Tujuan Praktik Kerja Lapangan (PKL) adalah sebagai berikut : 
1. Memperoleh wawasan dan pengetahuan, bagi praktikan dalam bidang 
pemasaran pada dunia kerja. 
2. Memperoleh pengalaman, kemampuan dan keterampilan sesuai dengan 
teori yang didapat pada saat kegiatan perkuliahan. 
3. Menumbuhkan rasa percaya diri dan tanggung jawab untuk 
mempersiapkan mental praktikan dalam persaingan dunia kerja. 
 
C. Kegunaan PKL  
Adapun kegunaan bagi praktikan, Fakultas Ekonomi serta bagi instansi/ 
perusahaan selama praktikan menjalankan Praktik Kerja Lapangan (PKL) 




1. Kegunaan Bagi Praktikan 
a. Menambah ilmu pengetahuan serta keterampilan praktikan dalam 
dunia kerja guna mendapatkan pengalaman kerja dari 
instansi/perusahaan terkait. 
b. Melatih tanggung jawab, kedisiplinan, kerjasama dalam menjalankan 
suatu pekerjaan di instansi/perusahaan terkait. 
c. Menerapkan ilmu pengetahuan tentang pemasaran selama perkuliahan 
ke dalam instansi/perusahaan terkait. 
d. Belajar mengenal dinamika dan kondisi nyata dunia kerja pada unit-
unit kerja, baik dalam lingkungan pemerintah maupun perusahaan. 
e. Mengembangkan ilmu yang diperoleh di bangku kuliah dan mencoba 
menemukan sesuatu yang baru yang belum diperoleh dari pendidikan 
formal. 
2. Kegunaan Bagi Fakultas, Universitas Negeri Jakarta 
a. Mendapatkan umpan balik untuk menyempurnakan kurikulum yang 
sesuai dengan kebutuhan di lingkungan instansi/perusahaan dan 
tuntutan pembangunan pada umumnya. 
b. Menjalin hubungan serta kerjasama yang baik antara Fakultas 
Ekonomi Universitas Negeri Jakarta dengan instansi/ perusahaan 





c. Sebagai alat ukur seberapa besar peran pengajar terhadap pemahaman 
mahasiswa dan ketika melakukan kegiatan Praktik Kerja Lapangan 
(PKL). 
3. Kegunaan Bagi Instansi/Perusahaan 
a. Menjalin hubungan serta kerjasama yang baik dan saling 
menguntungkan antara instansi/perusahaan dengan Perguruan Tinggi. 
b. Membantu pekerjaan pada Unit Business Service sehingga lebih 
mudah dan cepat terselesaikan. 
c. Mendapatkan masukan positif yang diberikan praktikan untuk 
membangun dan menyempurnakan sistem yang sudah ada. 
 
D. Tempat PKL  
Pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan (PKL) di PT. Telekomunikasi 
Indnesia, Tbk, Witel Jakarta Timur pada Unit Business Service. Berikut data 
lembaga tempat dilaksanakannya Praktik Kerja Lapangan (PKL): 
Nama Perusahaan  : PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk,  Witel Jakarta  
       Timur 
Alamat    : Jl. DI. Panjaitan No.42, RT 12/ RW 5, Rawa  
            Bunga, Jatinegara, Jakarta Timur - 13350 
No. Telp   : (021) – 85901430 




 Alasan praktikan memilih PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel 
Jakarta Timur sebagai tempat untuk dilaksanakannya Praktik Kerja Lapangan 
(PKL) karena ingin mempelajari bagaimana kegiatan pemasaran yang 
diterapkan oleh perusahaan/instansi terkait yang bergerak di bidang jasa 
layanan teknologi informasi dan komunikasi (TIK) dan jaringan 
telekomunikasi.  
 
E. Jadwal Waktu PKL  
Waktu pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan selama 28 Hari Kerja, 
pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan mulai tanggal 28 Januari 2019 – 8 Maret 
2019. Berikut rincian tahapan selama Praktik Kerja Lapangan: 
1. Tahap Persiapan Praktik Kerja Lapangan 
a. Praktikan mencari informasi instansi/perusahaan yang sesuai dan 
dapat menerima mahasiswa yang ingin melakukan Praktik Kerja 
Lapangan (PKL) ke beberapa dosen, teman kerabat serta mendatangi 
beberapa instansi/perusahaan satu persatu. (Oktober-Desember) 
b. Setelah menemukan perusahaan yang sesuai, praktikan mendatangi 
instansi/perusahaan terkait untuk mengkonfirmasi bisa atau tidak 






c. Setelah mendapat konfirmasi diperbolehkan untuk melakukan Praktik 
Kerja Lapangan (PKL), praktik membuat surat pengantar Praktik 
Kerja Lapangan (PKL) di bagian akademik Fakultas Ekonomi 
kemudian diajukan pada pihak tata usaha/BAAK Universitas Negeri 
Jakarta. 
d. Kemudian surat pengantar Praktik Kerja Lapangan (PKL) selesai 
diproses dan telah disetujui oleh bagian akademik Fakultas Ekonomi 
dan pihak tata usaha/BAAK Universitas Negeri Jakarta, praktikan 
meyerahkan surat pengantar Praktik Kerja Lapangan (PKL) kepada 
bagian HRD PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel Jakarta Timur. 
e. Pada tanggal 25 Januari 2019, Praktikan dipanggil untuk ke kantor PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel Jakarta Timur bertemu dengan 
bagian HRD PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel Jakarta Timur, 
kemudian praktikan diberikan surat pernyataan bahwa diterima untuk 
melaksanakan Praktik Kerja Lapangan (PKL) dan langsung diberikan 
pengarahan. 
 
2. Tahap Pelaksanaan. 
Pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan (PKL) dimulai pada tanggal 28 
Januari 2019 - 8 Maret 2019. Adapun ketentuan jam operasional kerja 




Tabel I.1 Jadwal Kerja Praktik Kerja Lapangan (PKL) 
Hari Jam Kerja Keterangan 
Senin s/d Jumat 
08.00-12.00 WIB  
12.00 – 13.00 WIB Istirahat 
13.00 – 17.00 WIB  
Sumber : Data diolah oleh Praktikan 
3. Tahap Penulisan Laporan Praktik Kerja Lapangan 
Penulisan laporan Praktik Kerja Lapangan (PKL) dilakukan pada 
bulan November 2019, dimulai dengan mencari data-data tentang 
instansi/perusahaan. Kemudian melengkapi laporan yang masih kurang 
lengkap dan diolah lalu diserahkan sebagai laporan Praktik Kerja 
Lapangan (PKL). 
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BAB  II  
TINJAUAN UMUM TEMPAT PKL  
A. Sejarah Perusahaan  
PT Telekomunikasi Indonesia (Persero), Tbk, (Telkom) adalah Badan 
Usaha Milik Negara (BUMN) yang bergerak di bidang jasa layanan Teknologi 
Informasi dan Komunikasi (TIK) dan jaringan telekomunikasi di Indonesia. 
Pemegang saham mayoritas Telkom adalah Pemerintah Republik Indonesia 
sebesar 52.09%, sedangkan 47.91% sisanya dikuasai oleh publik. Saham 
Telkom diperdagangkan di Bursa Efek Indonesia (BEI) dengan kode “TLKM” 
dan New York Stock Exchange (NYSE) dengan kode “TLK”. 
Dalam perjalanan sejarahnya, Telkom telah melalui berbagai dinamika 
bisnis dan melewati beberapa fase perubahan, yakni kemunculan telepon, 
perubahan organisasi jawatan yang merupakan kelahiran Telkom, tumbuhnya 
teknologi seluler, berkembangnya era digital, ekspansi bisnis internasional, 
serta transformasi menjadi perusahaan telekomunikasi berbasis digital. 
1882 – Kemunculan Telepon 
Pada 1882, kemunculan telepon menyaingi layanan pos dan telegraf 
yang sebelumnya digunakan pada 1856. Hadirnya telepon membuat 
masyarakat kian memilih untuk menggunakan teknologi baru ini. Kala itu, 
banyak perusahaan swasta menyelenggarakan bisnis telepon. Banyaknya 




telepon sudah digunakan secara interlokal dan tahun 1929 terkoneksi secara 
internasional. 
1965 – Kelahiran Telkom 
Pada tahun 1961, Pemerintah Indonesia mendirikan Perusahaan Negara 
Pos dan Telekomunikasi (PN Postel). Namun, seiring perkembangan pesat 
layanan telepon dan telex, Pemerintah Indonesia mengeluarkan PP No. 30 
tanggal 6 Juli 1965 untuk memisahkan industri pos dan telekomunikasi dalam 
PN Postel: PN Pos dan Giro serta PN Telekomunikasi. Dengan pemisahan ini, 
setiap perusahaan dapat fokus untuk mengelola portofolio bisnisnya masing-
masing. Terbentuknya PN Telekomunikasi ini menjadi cikal-bakal Telkom 
saat ini. Sejak tahun 2016, manajemen Telkom menetapkan tanggal 6 Juli 
1965 sebagai hari lahir Telkom. 
1974 - Perusahaan Umum Telekomunikasi (Perumtel) 
PN Telekomunikasi diubah namanya menjadi Perusahaan Umum 
Telekomunikasi (Perumtel) yang menyelenggarakan jasa telekomunikasi 
nasional maupun internasional. Tahun 1980 seluruh saham PT Indonesian 
Satellite Corporation Tbk. (Indosat) diambil alih oleh pemerintah RI menjadi 
Badan Usaha Milik Negara (BUMN) untuk menyelenggarakan jasa 
telekomunikasi internasional, terpisah dari Perumtel. Pada tahun 1989, 
ditetapkan Undang-undang Nomor 3 Tahun 1989 tentang Telekomunikasi, 





1991 - Perusahaan Perseroan (Persero) Telekomunikasi Indonesia 
Perumtel berubah bentuk menjadi Perusahaan Perseroan (Persero) 
Telekomunikasi Indonesia berdasarkan Peraturan Pemerintah Nomor 25 
Tahun 1991. 
1995 – Tumbuhnya Teknologi Seluler 
Pada tanggal 14 November 1995 dilakukan Penawaran Umum Perdana 
saham Telkom. Sejak itu saham Telkom tercatat dan diperdagangkan di Bursa 
Efek Jakarta (BEJ/JSX) dan Bursa Efek Surabaya (BES/SSX) (keduanya 
sekarang bernama Bursa Efek Indonesia (BEI/IDX), Bursa Efek New York 
(NYSE) (Diperdagangkan pada tanggal 14 Juli 2003) dan Bursa Efek London 
(LSE). Saham Telkom juga diperdagangkan tanpa pencatatan di Bursa Saham 
Tokyo (TSE). Jumlah saham yang dilepas saat itu adalah 933 juta lembar 
saham. Sejak 16 Mei 2014, saham Telkom tidak lagi diperdagangkan di Bursa 
Efek Tokyo (TSE) dan pada 5 Juni 2014 di Bursa Efek London (LSE). 
 Dalam perjalanannya, Telkom Indonesia hampir tidak pernah lepas dari 
disrupsi. Namun Telkom Indonesia mampu sustainable dan terus bertumbuh. 
Terdapat 6 fase disrupsi yang dihadapi: 
Fase 1 – 1882 
 Kemunculan telepon menyaingi layanan pos dan telegraf 
 Telegraf sudah berkembang sejak tahun 1856 
 Dan terdapat saluran kabel sepanjang 2.700 km yang mengoneksikan 




 Namun hadirnya telepon memikat masyarakat dan swasta untuk 
menyelenggarakan bisnis telepon. 
 Pada 1892 telepon sudah banyak digunakan secara interlokal. 
 Pada 1929 terkoneksi secara internasional 
Fase 2 – 1957 
 Banyak perusahaan-perusahaan Belanda diakuisisi oleh Indonesia. 
 Pemerintahan sekarang memiliki visi menjadikan seluruh perusahaan 
negara menjadi “public corporation”. 
 Djawatan PTT berubah menjadi Perusahaan Negara POS dan 
Telekomunikasi (PN Postel), sehingga lebih modern dan otonom. 
 Pemerintah menetapkan PP No.30 tanggal 6 Juli 1965 (Pendirian 
Perusahaan Negara Telekomunikasi) 
 Berisi pemisahan industri pos dan telekomunikasi dalam PN Postel: 
PN Pos & Giro dan PN Telekomunikasi. 
 Setiap perusahaan focus mengelola portofolio bisnisnya dan menjadi 
entitas bisnis masa depan. 
Fase 3  
 Teknologi GSM dan Mobile Phone di tanah air mengancam 
keberadaan telepon (fixed line), revolusi selulerpun dilakukan. 
 Telkom Indonesia melakukan self disruption. 





1. Visi dan Misi 
Seiring dengan perkembangan teknologi digital dan transformasi 
perusahaan, Telkom memiliki visi dan misi baru yang diberlakukan sejak 
2016, yaitu: 
Visi :    Be the King of Digital in the Region 
Misi :    Lead Indonesian Digital Innovation and Globalization 
Berdasarkan visi Telkom yaitu “Be the King of Digital in the Region” 
menggambarkan bagaimana Telkom saat ini tengah bertransformasi 
menuju Digital Company untuk menjadi The King of Digital. Raja di udara 
melalui seluler, di darat melalui Fiber To The Home, dan di laut melalui 
Submarine Broadband Highway, serta mengembangkan dan memperkuat 
footprints bisnis di kawasan regional.  
Regional memiliki arti kawasan Asia Pasifik termasuk Asia Tenggara, 
Asia Timur, Asia Selatan dan Australia. Misi Telkom yaitu “Lead 
Indonesian Digital Innovation and Globalization“ menggambarkan bahwa 
untuk menjadi perusahaan digital yang handal, Telkom melakukan 
transformasi dari sisi bisnis, sumber daya manusia, budaya dan organisasi 
agar dapat memimpin inovasi digital di Indonesia dan memimpin 




2. Prestasi Perusahaan 
Adapun beberapa prestasi atau penghargaan yang diraih oleh perusaha-
an dalam waktu 3 tahun belakangan ini, yaitu:  
1) Obsession Award 2016 - Juara Ketiga Digital Brand BUMN (2016) 
2) Bisnis Indonesia Award - Emiten Terbaik Kategori Infrastruktur, 
Utilitas dan Transportasi (2017) 
3) Indonesia CSR Award II 2018 - PT Telkom Indonesia (Persero) Tbk 
 meraih score 99,25 / very excellent sebagai perusahaan publik dalam 
melaksanakan prinsip CSR (2018). 
 
3. Logo Perusahaan 
 
Gambar II.1 Logo PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk 
Sumber : www.telkom.co.id 
 
Filosofi Warna 
a) Warna Merah - Artinya Berani, Cinta, Energi dan Ulet, warna merah 
mencerminkan spirit Telkom yang selalu optimis dalam menghadai 




b) Warna Putih Berarti Suci, Damai, Cahaya dan Bersatu, yang 
mencerminkan spirit Telkom untuk memberikan yang terbaik bagi 
bangsa. 
c) Warna Hitam Merupakan Warna Dasar kemauan keras 
d) Warna abu-abu meruakan merupakan warna transisi 
melambangkan teknologi. 
B. Struktur Organisasi  
 
Gambar II.2 Struktur Organisasi Unit Business Service 




Berikut dibawah ini tanggung jawab pekerjaan pada Unit Business Service : 
1. Manager Business Service 
a. Mengawasi unit secara keseluruhan. 
b. Memastikan semua data kegiatan digunakan untuk merencanakan 
program jangka panjang. 
c. Memastikan semua hasil penjualan digunakan untuk menyajikan dan 
mengevaluasi dan merencanakan program tindak lanjut yang 
diperlukan. 
2. Assistant Manager Sales Territory  
a. Menjamin pelaksanaan internal control dan risk control secara 
konsisten dengan menjalankan pengawasan. 
b. Memastikan kebijakan dan strategi penjualan produk telkom sesuai 
dengan yang ditetapkan oleh perusahaan. 
c. Memastikan penjualan produk telkom diselenggarakan dengan kreatif. 
d. Memastikan kinerja penjualan dievaluasi secara periodik. 
3. Assistant Manager Business Sales Engineer  
a. Memastikan penyajian Biz Solution Proposal secara komprehensif 
yang dapat memaksimalkan penggunaan seluruh sumber daya dan 
sejalan dengan strategi perusahaan.  
b. Memastikan penyajian justifikasi pangadaan product partner yang 
sesuai kebutuhan di segmennya. 




4. Assistant Manager Business Outbound Logistik (OBL)  
a. Melaksanakan implementasi aktivitas-aktivitas budaya organisasi 
b. Membangun relasi dengan unit kerja lain dan key person 
(eksternal/internal) mendukung penyelesaian pekerjaan. 
c. Memastikan kompetensi yang dipersyaratkan bagi pekerjaan 
ditingkatkan, dengan mempelajari keahlian/pengetahuan yang sesuai 
untuk menyelesaikan pekerjaan dengan efektif dan menciptakan 
inovasi kerja. 
d. Melakukan Outbound Logistik (OBL) yang masuk ke dalam formulasi 
Witel Jakarta Timur. 
5. Assistant Manager Business Quality & Delivery 
a. Melaksanakan implementasi aktivitas-aktivitas budaya organisasi 
b. Membangun relasi dengan unit kerja lain dan key person 
(eksternal/internal) mendukung penyelesaian pekerjaan. 
c. Memastikan kompetensi yang dipersyaratkan bagi pekerjaan 
ditingkatkan, dengan mempelajari keahlian/pengetahuan yang sesuai 
untuk menyelesaikan pekerjaan dengan efektif dan menciptakan 
inovasi kerja. 
6.  Account Manager 
a. Menyajikan data Schedule visiting dengan mengidentifikasi, evalusai 





b. Menyajikan pencapaian target sales dan revenue dengan hunting dan 
farming untuk memenuhi tugas sales dan revenue di masing-masing 
account  
c. Menyajikan data target Customer Satisfaction Indeks (CSI) dan 
Customer Loyalty Indeks (CLI) melalui evaluasi dan identifikasi dari 
data survey untuk mengelola referensi pelanggan. 
 
C. Kegiatan Umum Perusahaan  
Kegiatan usaha Telkom Group bertumbuh dan berubah seiring dengan 
perkembangan teknologi, informasi dan digitalisasi, namun masih dalam 
koridor industri telekomunikasi dan informasi. Hal ini terlihat dari lini bisnis 
yang terus berkembang melengkapi legacy yang sudah ada  sebelumnya. 
Saat ini Telkom Group mengelola 6 produk portofolio yang 
melayani empat segmen konsumen, yaitu korporat, perumahan, 
perorangan dan segmen konsumen lainnya. 
Berikut penjelasan portofolio bisnis Telkom Group: 
1.  Mobile 
Portofolio ini menawarkan produk mobile voice, SMS dan value 
added service, serta mobile broadband. Produk tersebut ditawarkan 
melalui entitas anak, Telkomsel, dengan merk  Kartu Halo untuk 





Portofolio ini memberikan layanan fixed service, meliputi fixed 
voice, fixed broadband, termasuk Wi-Fi dan emerging wireless 
technology lainnya, dengan brand IndiHome. 
3. Wholesale & International 
Produk yang ditawarkan antara lain layanan 
interkoneksi, network service, Wi-Fi, VAS, hubbing data center 
dan content platform, data dan internet, dan solution. 
4. Network Infrastructure 
        Produk yang ditawarkan meliputi network service, satelit, 
infrastruktur dan tower. 
5. Enterprise Digital 
Terdiri dari layanan information and communication technology 
platform service dan smart enabler platform service. 
6.  Consumer Digital 
Terdiri dari media dan edutainment service, seperti e-
commerce (blanja.com), video/TV dan mobile based digital service. 
Selain itu, kami juga menawarkan digital life service seperti digital 
life style (Langit Musik dan VideoMax), digital payment seperti 
TCASH, digital advertising and analytics seperti bisnis digital 
advertising dan solusi mobile banking serta enterprise digital 




1. Kode Etik Perusahaan 
Pemberlakuan Penerapan Kode Etik Bagi Direksi, Dewan Komisaris, 
Dan Karyawan. Sesuai ketentuan Surat Edaran OJK 
No.32/SEOJK.04/2015 tentang Pedoman Tata Kelola Perusahaan Terbuka 
dan Sarbanes-Oxley Act (“SOA”) 2002 section 406,  kami memiliki dan 
menjalankan kode etik yang berlaku bagi seluruh level organisasi. Kode 
Etik Telkom ditetapkan melalui Keputusan Direksi No.PD.201.01/2014 
tentang Etika Bisnis di Lingkungan Telkom Group dan Keputusan 
Direktur Human Capital Management No.PR.209.05/r.00/PS800/COP-
A4000000/2017 tentang Etika dan Kepatuhan Karyawan. Dalam 
keputusan tersebut dijelaskan mengenai Etika Usaha yang ditujukan untuk 
lingkungan eksternal dan Etika Kerja Karyawan yang ditujukan untuk 
internal Telkom. Etika Usaha Telkom berlaku bagi anggota Direksi, 
anggotaDewan Komisaris dan karyawan keluarga besar Telkom dalam 
berhubungan dengan pelanggan, pemasok, kontraktor dan pihak eksternal 
lainnya yang mempunyai hubungan dengan Perusahaan. Etika Kerja 
Karyawan berlaku bagi sesama karyawan selamabekerja di Telkom 
Group. 
Kode Etik Telkom yang di jalankan antara lain mengatur mengenai: 
1. Etika Kerja Karyawan 
Sistem nilai atau norma yang digunakan oleh seluruh Karyawan 





a. Perilaku Utama Karyawan: 
 Kapasitas dan Kapabilitas Karyawan. 
 Kewajiban dan Larangan. 
 Kerahasiaan Informasi. 
 Infrastruktur. 
 Lingkungan Kerja. 
b. Perilaku Utama Pemimpin: 
 Perilaku Pemimpin. 
 Perilaku Direksi. 
 Perilaku Chief Executive Officer (CEO) dan Chief Financial 
Officer (CFO). 
 
2. Etika Usaha 
Sistem nilai atau norma yang dianut oleh Perusahaan sebagai 
acuan Perusahaan, Manajemen dan Karyawannya untuk berhubungan 
dengan lingkungannya, yang meliputi hal-hal sebagai berikut: 
a. Hubungan dengan Regulator. 
b. Hubungan dengan Stakeholder. 





PELAKSANAAN PRAKTIK KERJA LAPANGAN  
A. Bidang Kerja  
Praktikan melaksanakan Praktik Kerja Lapangan (PKL) di PT. Telkom 
Indonesia Tbk Witel Jakarta Timur pada Unit Business Service bagian 
Account Manager.  
 Adapun bidang kerja yang dilakukan Praktikan selama pelaksanaan 
Praktik Kerja Lapangan (PKL) adalah sebagai berikut: 
1. Membuat daftar target calon pelanggan berdasarkan segmentasi pasar. 
2. Menawarkan produk WiCo 2.0 secara langsung kepada calon pelanggan  
3. Menawarkan produk AstiNet melalui telepon dan e-mail kepada calon 
pelanggan. 
 
B. Pelaksanaan Kerja  
Pelaksanaan kerja selama Praktik Kerja Lapangan (PKL) praktikan 
dibantu dengan para karyawan yang ada pada Unit Business Service. Kegiatan 
yang dilakukan oleh praktikan, antara lain: 
1. Membuat daftar target calon pelanggan  
Praktikan membuat target calon pelanggan pada Sekolah Swasta 





ada di daerah Jakarta Timur. Mencari data calon pelanggan melalui 
internet seperti nomer telepon, alamat, dan e-mail. Kemudian merekap 










Gambar III.1 Daftar Target Calon Pelanggan Sekolah Swasta 
(SD, SMP, SMA) Jakarta Timur 
    Sumber : Data diolah oleh Praktikan 
Gambar III.2 Daftar Target Calon Pelanggan Universitas dan 
Sekolah Tinggi Swasta Jakarta Timur 





2. Menawarkan produk WiCo 2.0 secara langsung kepada calon 
pelanggan. 
 
Gambar III.3 Logo Produk WiCo 2.0 
Sumber : Dok. PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel Jakarta 
Timur 
 
 Praktikan mengunjungi calon pelanggan secara langsung bersama 
team dari Unit Business Service. Menawarkan dan melakukan pendekatan 
kepada calon pelanggan dengan baik hingga calon pelanggan mulai 
tertarik untuk menggunakan produk yang ditawarkan. Praktikan 
membagikan brosur dan flyer kepada calon pelanggan serta menjelaskan 
tentang keunggulan produk.  
Praktikan dan team mensosialisasikan fungsi dan penggunaan produk 
Wico 2.0 kepada calon pelanggan, menjelaskan keuntungan yang di dapat 
bila tertarik menggunakan produk Wico 2.0.  
WiCo 2.0 adalah layanan WiFi.id untuk publik yang diselenggarakan 
oleh PT. Telkom Indonesia Tbk bekerja sama dengan mitra dari kalangan 





voucher WiFi.id kepada pengguna internet untuk digunakan dengan 
gadget/ handphone/ laptop milik pribadi pengguna. 
Melalui kehadiran WiCo 2.0 pelaku UKM dapat mengembangkan 
peluang bisnis baru dengan mudah melalui penjualan voucher Wifi.id 
secara digital dengan skema bagi hasil. Usaha Wi-Co 2.0 sangat cocok 
dilakukan sebagai usaha rumahan sehingga mampu meningkatkan 
ekonomi keluarga. 
WiCo 2.0 seperti Warnet Zaman Now, akses internet yang bisa 
dinikmati hingga kecepatan 100 mbps. Proses pendaftaran dan 
pengelolaan layanan WiCO 2.0 dilakukan secara digital atau melalui 
mobile Apps “MyWiCO” yang dapat didownload di Play Store bagi 
pengguna Andoid dan melakukan joining fee diawal sebesar Rp. 500.000,- 
atau setara dengan 204 voucher. Kemudian dibulan berikutnya harus 
melakukan top-up saldo menyesuaikan dengan permintaan pengguna 
voucher digital. 
Pengguna WiCo 2.0 baru bisa menggunakannya ketika sudah 
mendapatkan kode password dan user dari pelaku UKM, untuk 
mendapatkan kode password dan user pengguna membeli voucher digital 
kepada pelaku UKM seharga Rp. 3.500 sampai dengan Rp. 5.000 selama 2 






3. Menawarkan produk Astinet melalui telepon dan e-mail kepada calon 
pelanggan. 
 
Gambar III.4 Logo Produk AstiNet  
Sumber : Dok. PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel Jakarta 
Timur 
 
Praktikan melakukan penawaran produk melalui telepon dengan 
menggunakan tata bahasa yang baik digunakan. Melakukan pendekatan 
dengan meminta e-mail yang dapat dihubungi untuk mengirimkan 
proposal penawaran produk. Memastikan calon pelanggan mempelajari 
email yang sudah dikirim agar tertarik menggunakan produk yang 
ditawarkan.  Produk yang ditawarkan kepada sekolah (SMP, SMA, SMK), 

















Gambar III.5 Proposal Penawaran Produk Astinet 
Sumber : Dok. PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel Jakarta Timur 
 
AstiNet adalah layanan akses internet dan multimedia Telkomnet. 
Layanan ini menyediakan layanan akses LAN (Local Area Network) 
pelanggan dengan gateway internet Telkom secara dedicated dengan 
kecepatan mulai dari 128 Kbps. AstiNet dapat digunakan untuk akses 
internet secara terus-menerus selama 24 jam sehari dan 7 hari dalam 
seminggu dengan reliabilitas yang handal dan performansi akses yang baik 




C. Kendala Yang Dihadapi 
Berikut beberapa kendala yang dihadapi oleh Praktikan selama 
menjalankan Praktik Kerja Lapangan (PKL) pada Unit Business Service PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel Jakarta Timur, antara lain: 
1. Praktikan kesulitan menawarkan produk AstiNet melalui telepon untuk 
menarik perhatian calon pelanggan. 
2. Calon pelanggan sulit untuk dihubungi ketika Praktikan melakukan 
penawaran produk AstiNet melalui telepon. 
3. Calon pelanggan bersikap acuh atau kurang tertarik ketika Praktikan 
melakukan penawaran produk WiCo 2.0 secara langsung. 
 
D.   Cara Mengatasi Kendala  
Ketika Praktikan mengahadapi beberapa kendala selama pelaksanaan 
Praktik Kerja Lapangan (PKL), Praktikan banyak belajar dan menyesuaikan 
dengan sendirinya dari berbagai bantuan para karyawan pada Unit Business 
Service PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel Jakarta Timur. Berikut cara 
praktikan mengatasi masalah yang dihadapinya, antara lain: 
1. Praktikan mengirimkan proposal penawaran produk AstiNet melalui e-
mail kemudian mengkonfirmasi kembali melalui telepon kalau proposal 
penawaran produk sudah terkirim.  
Menurut Waringin (2010: 88), menawarkan produk dengan 





Anda bisa meningkat 8 kali lipat dibandingkan telemarketing saja atau 
direct mail saja.  
Kemudian menurut Bly (2003: 84), penggunaan telepon untuk 
melakukan tindak lanjut terhadap direct mail adalah salah satu cara yang 
tepat secara drastis meningkatkan respons terhadap direct mail. Tetapi hal 
ini membutuhkan biaya besar. Biaya telepon biasanya 10 kali lebih besar 
dibandingkan dengan biaya pengiriman surat.  
Jadi, dapat disimpulkan bahwa Praktikan dapat melakukan 
penawaran produk AstiNet dengan mengkombinasikan telemarketing 
dengan direct marketing sehingga penjualan bisa meningkat 8 kali lipat 
karena penggunaan telepon untuk melakukan tindak lanjut terhadap direct 
mail.  
 
2. Praktikan mencoba menghubungi calon pelanggan di lain waktu atau 
mencoba menghubungi nomer lain yang dapat dihubungi untuk 
menawarkan produk AstiNet. 
Menurut Alvonco (2014: 1) mengutip dari Tubb & Moss (1996), 
menyatakan bahwa komunikasi merupakan hal yang penting, bahkan 
sangat penting dalam kehidupan manusia. Setiap manusia pasti melakukan 
komunikasi. Sebagai makhluk sosial, manusia akan saling bertemu dan 
berinterkasi atau membangun hubungan sosial dengan sesamanya.Pada 
saat itulah komunikasi terjadi. Bahkan, dikatakan 75% dari waktu manusia 




Selanjutnya menurut Jeff Zabin dan Gresh Brebach (2006: 16), 
menyatakan bahwa janji tentang precision marketing atau pemasaran 
presisi yaitu menyampaikan pesan yang tepat pada saat yang tepat melalui 
saluran yang tepat kepada orang yang tepat, adalah lebih dari mungkin 
karena adanya kemajuan dalam bidang teknologi dan  pendekatan ilmiah 
belakangan ini.  
Jadi, dapat disimpulkan bahwa  dengan Praktikan mencoba 
menghubungi calon pelanggan di lain waktu atau mencoba menghubungi 
nomer lain yang dapat dihubungi merupakan solusi yang tepat karna 75% 
dari waktu manusia digunakan untuk berkomunikasi sehingga  dapat 
menyampaikan pesan yang tepat pada saat yang tepat melalui saluran yang 
tepat kepada orang yang tepat adalah lebih dari mungkin membuat calon 
pelanggan dapat menerima pesan dari Praktikan untuk melakukan 
penawaran produk AstiNet. 
 
3. Praktikan melakukan pendekatan dengan calon pelanggan menjelaskan 
fungsi, kegunaan dan keunggulan produk WiCo 2.0. Mensosialisasikan 
penggunaan Wico 2.0 secara langsung dengan calon pelanggan. 
Menurut Saeputra dan Hidayatullah (Jurnal e-Proceeding of 
Management, 3, Desember 2016: 3-4) mengutip dari Osterwalder dan 
Pigneur (2010) yang mengatakan bahwa business model canvas adalah alat 
yang digunakan untuk mendeskripsikan, menganalisa, dan merancang 




digunakan untuk menentukan darimana suatu perusahaan melakukan 
transformasi model bisnis mereka.  
Konsep business model canvas terdiri dari Sembilan elemen yaitu 
value propositions, customer segments, customer relationship, channels, 
key resources, key activities, key partnership, cost structure, dan revenue 
streams. Elemen tersebut dapat membantu dalam merumuskan model 
bisnis suatu perusahaan dan merancang ide model bisnis yang inovatif 
bagi perusahaan. 
Berikut ini adalah penjelasan mengenai 9 elemen, yaitu : 
1) Customers Segments (Segmen Pelanggan).  
2) Value Propositions (Proposisi Nilai). 
3) Chanels (Saluran).  
4) Customer Relationships (Hubungan Pelanggan).  
5) Revenue Streams (Arus Pendapatan).  
6) Key Resources (Sumber Daya Utama).  
7) Key Activities (Aktivitas Kunci).  
8) Key Partnerships (Kemitraan Utama).  
9) Cost Structure (Struktur Biaya). 
Setelah itu menurut Rangkuti (2011:11) mengutip dari Peter dan 
Olson (1999:141), dua pendekatan umum dalam melakukan segmentasi 
pasar adalah segmentasi manfaat dan segmentasi psikografik. Pendekatan 
umum ketiga biasanya disebut segmentasi personal/situasi. Ketiga 




a. Segmentasi Manfaat 
Hal yang menjadi kepercayaan dasar dari pendekatan segmentasi 
manfaat (benefit segmentation) adalah manfaat yang dicari seseorang 
dalam mengonsumsi suatu produk adalah alasan dasar keberadaan 
segmen pasar sebenarnya. Oleh karena itu, pendekatan ini berupaya 
mengukur sistem nilai konsumen dan persepsi konsumen tentang 
berbagai macam merek dalam sebuah kelas produk. 
b. Segmentasi Psikografis 
Segmentasi psikografis (psychographic segmentation) membagi 
pasar berdasarkan perbedaan gaya hidup konsumen. Umumnya 
segmentasi psikografis mengikuti suatu model post hoc, yaitu 
konsumen pada awalnya diberi sejumlah pernyataan tentang gaya 
hidup mereka dan kemudian dikelompokkan berdasarkan kesamaan 
tanggapan mereka. Gaya hidup diukur dengan bertanya pada 
konsumen tentang kegiatan mereka (pekerjaan, hobi, liburan), minat 
(keluarga, pekerjaan, komunitas) dan opini (activity, interest, and 
opinion – AIC) yang diajukan dalam beberapa studi yang pernah 
dilakukan, namun sangat umum sifatnya. 
Studi segmentasi psikografis sering kali menggunakan ratusan 
pernyataan dan menghasilkan informasi tentang konsumen yang luar 
biasa besar jumlahnya. Oleh karena itu, segmentasi psikografis 




mengetahui dan memahami konsumen, semakin efektif Anda 
berkomunikasi dan memasarkan pada mereka”. 
c. Segmentasi Personal 
Pasar dapat dipilih berdasarkan situasi penggunaan yang 
dikaitkan dengan perbedaan- perbedaan individu konsumen. Hal ini 
dikenal sebagai segmentasi personal/situasi (person/situation 
segmentation). Misalnya, pasar pakaian dan sepatu bukan hanya 
berdasarkan pada jenis kelamin dan ukuran kaki, tetapi juga pada 
dimensi situasi penggunaan seperti kondisi cuaca, kegiatan fisik, dan 
acara sosial. 
Jadi dari kedua teori di atas dapat disimpulkan bahwa dalam 
mengatasi kendala ketika calon pelanggan bersikap acuh atau kurang 
tertarik ketika Praktikan melakukan penawaran produk WiCo 2.0 secara 
langsung yaitu dengan menggunakan salah satu dari elemen business 
model canvas yaitu segmen pelanggan atau mengelompokkan pelanggan.  
Misalnya pada segmentasi manfaat dengan menjelaskan kepada 
calon pelanggan manfaat yang akan di dapatkan ketika menggunakan 
produk WiCo 2.0, kemudian segmentasi psikografik dengan menawarkan 
produk WiCo 2.0 kepada para pelaku UKM yang ingin tempat usahanya 






BAB IV  
KESIMPULAN   
A. Kesimpulan  
Pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan (PKL) banyak sekali memberikan 
manfaat kepada praktikan. Seperti memperoleh pengetahuan tentang bidang 
pemasaran dalam dunia kerja yang nyata karena selama ini praktikan hanya 
memperoleh pengetahuan teori pemasaran di bangku kuliah. 
Berdasarkan uraian yang telah praktikan jelaskan di bab sebelumnya, 
Praktikan dapat menarik kesimpulan selama melaksanakan Praktik Kerja 
Lapangan (PKL) di PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel Jakarta Timur 
pada Unit Business Service, yaitu : 
1. Praktikan dapat menerapkan beberapa teori yang di dapat selama 
perkuliahan, yaitu teori Manajemen Penjualan, Komunikasi Bisnis, dan 
Etika Bisnis. 
2. Praktikan memperoleh kesempatan untuk melakukan terjun langsung ke 
lapangan mencari calon pelanggan dengan melakukan berbagai 
pendekatan agar calon pelanggan tertarik dengan produk yang ditawarkan. 
Sehingga Praktikan memiliki bekal pengalaman kerja sesuai bidangnya di 
bangku perkuliahan. Praktikan menambah pengalaman kerja bagi 





3. Praktikan dapat melatih diri untuk bisa bekerja sama dalam team dan 
bersosialisasi membangun relasi yang baik dengan para karyawan Unit 
Business Service agar dapat menjadi seseorang yang percaya diri dan 







B.   Saran – Saran  
Pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan (PKL) pada Unit Business Service 
PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel Jakata Timur secara keseluruhan 
berjalan dengan baik. Namun ada beberapa masukan untuk pihak-pihak yang 
terkait dalam kegiatan Praktik Kerja Lapangan (PKL), antara lain: 
1. Bagi Praktikan: 
b. Lebih proaktif dan cepat bersosialisasi dalam lingkungan kerja pada 
Unit Business Service PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel 
Jakarta Timur.  
c. Banyak mencari tahu informasi dan latar belakang perusahaan tempat 
pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan (PKL). 
2. Bagi Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta: 
a. Memberikan pengarahan sebelum pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan 
(PKL) mengenai waktu dan prosedur pelaksanaan Praktik Kerja 
Lapangan (PKL). 
b. Mencoba menjalin kerjasama dengan beberapa instansi/perusahaan 
untuk mendapatkan informasi pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan 
(PKL) sehingga dapat memudahkan mahasiswa mencari tempat 








3. Bagi Instansi/Perusahaan: 
a. Meningkatkan kedisiplinan dan kinerja para karyawan agar tetap terus 
menjadi lebih baik lagi kedepannya. 
b. Meningkatkan pelayanan dan promosi penjualan produk dengan 
menggunakan media sosial seperti Instagram, Facebook, Twitter, dan 
lain-lain.  
c. Memberikan bimbingan yang optimal kepada Praktikan yang 
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Lampiran 8 - Log Harian Praktik Kerja Lapangan (PKL) 
 
Log Harian Praktik Kerja Lapangan  
Unit Business Service PT. Telkom Indonesia Tbk Witel Jakarta Timur 
Tanggal 28 Januari 2019 – 8 Maret 2019 
 
No Hari/Tanggal Kegiatan 
1. Senin/ 28 Januari 
2019 
a. Melakukan breifing dengan Pak Soni selaku 
karyawan Unit Business Service. 
b. Diperkenalkan dengan semua karyawan Unit 
Business Service. 
2. Selasa/ 29 Januari 
2019 
a. Browsing nomor telepon dan e-mail target 
calon pelanggan Sekolah Menegah Pertama 
(SMP) Swasta yang ada di Jakarta Timur  
melalui internet. 
b. Mendata nomor telepon dan e-mail target calon 
pelanggan Sekolah Menegah Pertama (SMP) 
Swasta yang ada di Jakarta Timur  ke dalam 
bentuk Excel. 
3. Rabu/ 30 Januari 2019 a. Melakukan briefing dengan Bu Yulia selaku 
Manager Unit Business Service 
b. Browsing  nomor telepon dan e-mail target 
calon pelanggan Sekolah Menegah Atas (SMA) 






c. Mendata nomor telepon dan e-mail target calon 
pelanggan Sekolah Menegah Atas (SMA) 
Swasta yang ada di Jakarta Timur  ke dalam 
bentuk Excel. 
4. Kamis/ 31 Januari 
2019 
a. Browsing nomor telepon dan e-mail target 
calon pelanggan Sekolah Menegah Kejuruan 
(SMK) Swasta yang ada di Jakarta Timur  
melalui internet. 
b. Mendata nomor telepon dan e-mail target calon 
pelanggan Sekolah Menegah Kejuruan (SMK) 
Swasta yang ada di Jakarta Timur  ke dalam 
bentuk Excel. 
5.  Jumat/ 1 Februari 
2019 
a. Praktikan diajarkan cara menawarkan produk 
kepada calon pelanggan melalui telepon oleh 
Bu Iin selaku Account Manager. 
b. Praktikan menawarkan produk melalui telepon 
kepada calon pelanggan Sekolah Menegah 
Pertama (SMP) Swasta yang ada di Jakarta 
Timur  dan mengkonfirmasi kebeneran e-mail 





6. Senin/ 4 Februari 
2019 
a. Praktikan menawarkan produk melalui telepon 
kepada calon pelanggan Sekolah Menegah Atas 
(SMA) Swasta yang ada di Jakarta Timur  dan 
mengkonfirmasi kebeneran e-mail sekolah yang 
di dapat melalui internet. 
7. Rabu/ 6 Februari 2019 a. Praktikan mengikuti rapat explore mingguan. 
b. Terjun langsung ke lapangan atau disebut 
“Gebrak Business Service (BS)” melakukan 
penjualan ke daerah Jatinegara – Jakarta Timur 
bersama team. 
c. Membagikan brosur dan flyer kepada calon 
pelanggan. 
8. Kamis/ 7 Februari 
2019 
a. Terjun langsung ke lapangan atau disebut 
“Gebrak Business Service (BS)” melakukan 
penjualan ke daerah Utan Kayu – Jakarta Timur 
bersama team. 
b. Membagikan brosur dan flyer kepada calon 
pelanggan. 
9. Jum’at/ 8 Februari 
2019 
a. Terjun langsung ke lapangan atau disebut 
“Gebrak Business Service (BS)” melakukan 
penjualan ke daerah Taman Mini – Jakarta 
Timur bersama team. 






c. Melakukan sosialiasi cara penggunaan produk 
Wi-Co 2.0 kepada calon pelanggan. 
10. Senin/ 11 Februari 
2019 
a. Praktikan menawarkan produk melalui telepon 
kepada calon pelanggan Sekolah Menegah 
Kejuruan (SMK) Swasta yang ada di Jakarta 
Timur  dan mengkonfirmasi kebeneran e-mail 
sekolah yang di dapat melalui internet. 
11. Selasa/ 12 Februari 
2019 
a. Praktikan mengirimkan e-mail penawaran 
produk kepada calon pelanggan (SMP, SMA, 
SMK) Swasta di Jakarta Timur. 
12. Rabu/ 13 Februari 
2019 
a. Praktikan mengikuti rapat explore mingguan. 
b. Browsing  nomer telepon, alamat dan e-mail 
guru sekolah swasta melalui internet sebagai 
calon pelanggan. 
c. Merekap data guru ke dalam Excel. 
13.  Kamis/ 14 Februari 
2019 
a. Terjun langsung ke lapangan atau disebut 
“Gebrak Business Service (BS)” melakukan 
penjualan ke daerah Kramat Jati – Jakarta 
Timur bersama team. 







14. Jum’at/ 15 Februari 
2019 
a. Terjun langsung ke lapangan atau disebut 
“Gebrak Business Service (BS)” melakukan 
penjualan ke daerah Duren Sawit – Jakarta 
Timur bersama team. 
b. Membagikan brosur dan flyer kepada calon 
pelanggan. 
15. Senin/ 18 Februari 
2019 
a. Praktikan menghubungi calon pelanggan 
Sekolah Swasta melalui telepon untuk 
mengkonfirmasi bahwa e-mail proposal 
penawaran produk sudah dikirim. 
b. Merekap data calon pelanggan yang sudah di 
hubungi melalui telepon ke dalam Excel. 
16. Selasa/ 19 Februari 
2019 
a. Merekap list data kontrak pelanggan tahun 
2008-2017 ke dalam bentuk Excel. 
17. Rabu/ 20 Februari 
2019 
a. Praktikan mengikuti rapat explore mingguan. 
b. Terjun langsung ke lapangan atau disebut 
“Gebrak Business Service (BS)” melakukan 
penjualan ke daerah Halim – Jakarta Timur 
bersama team. 
c. Membagikan brosur dan flyer kepada calon 
pelanggan. 
18. Kamis/ 21 Februari 
2019 
a. Terjun langsung ke lapangan atau disebut 





penjualan ke daerah Otista – Jakarta Timur 
bersama team. 
b. Membagikan brosur dan flyer kepada calon 
pelanggan. 
19. Jum’at/ 22 Februari 
2019 
a. Terjun langsung ke lapangan atau disebut 
“Gebrak Business Service (BS)” melakukan 
penjualan ke daerah Bambu Apus – Jakarta 
Timur bersama team. 
b. Membagikan brosur dan flyer kepada calon 
pelanggan. 
20. Senin/ 25 Februari 
2019 
a. Membuat dokumentasi kegiatan bulan Januari 
2019 pada Unit Business Service berupa foto. 
b. Menyusun foto dokumentasi kegiatan bulan 
Januari 2019 ke mading Unit Business Service  
21. Selasa/ 26 Februari 
2019 
a. Browsing nomor telepon dan e-mail target 
calon pelanggan Sekolah Tinggi yang ada di 
Jakarta Timur  melalui internet. 
b. Mendata nomor telepon dan e-mail target calon 
pelanggan Sekolah Tinggi yang ada di Jakarta 
Timur  ke dalam bentuk Excel. 
22. Rabu/ 27 Februari 
2019 
a. Browsing nomor telepon dan e-mail target 
calon pelanggan Universitas Swasta yang ada 





b. Mendata nomor telepon dan e-mail target calon 
pelanggan Universitas Swasta yang ada di 
Jakarta Timur  ke dalam bentuk Excel. 
23. Kamis/ 28 Februari 
2019 
a. Terjun langsung ke lapangan atau disebut 
“Gebrak Business Service (BS)” melakukan 
penjualan ke daerah Kayu Manis – Jakarta 
Timur bersama team. 
b. Membagikan brosur dan flyer kepada calon 
pelanggan. 
24. Jum’at/ 1 Maret 2019 a. Praktikan mengikuti rapat explore mingguan. 
b. Terjun langsung ke lapangan atau disebut 
“Gebrak Business Service (BS)” melakukan 
penjualan ke daerah Cipayung – Jakarta Timur 
bersama team. 
c. Membagikan brosur dan flyer kepada calon 
pelanggan. 
25. Senin/ 4 Maret 2019 a. Terjun langsung ke lapangan atau disebut 
“Gebrak Business Service (BS)” melakukan 
penjualan ke daerah Penggilingan – Jakarta 
Timur bersama team. 






26. Selasa/ 5 Maret 2019 a. Membuat dokumentasi kegiatan bulan Februari 
2019 pada Unit Business Service berupa foto. 
b. Menyusun foto dokumentasi kegiatan bulan 
Februari 2019 ke mading Unit Business 
Service. 
27. Rabu/ 6 Maret 2019 a. Praktikan bersama para karyawan PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk, Witel Jakarta 
Timur melakukan senam pagi. 
b. Terjun langsung ke lapangan atau disebut 
“Gebrak Business Service (BS)” melakukan 
penjualan ke daerah Pisangan Baru– Jakarta 
Timur bersama team. 
c. Membagikan brosur dan flyer kepada calon 
pelanggan. 






Lampiran 9 - Jadwal Kegiatan Praktik Kerja Lapangan (PKL) 


















       
3. Pelaksanaan 
program PKL 
       
4. Penulisan laporan 
PKL 
       
5. Penyerahan 
laporan PKL 
       
6. Koreksi laporan 
PKL 
       
7. Batas akhir 
penyerahan 
laporan PKL 





Lampiran 10 – Dokumentasi Kegiatan 
 












Lampiran 11 - Kartu Konsultasi 
 
